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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari variabel TAM dan
pengembangannya, serta turunan dari variabel TRA dalam penerimaan pengguna
teknologi untuk menggunakan e-commerce model C2C. Persepsi manfaat,
persepsi kemudahan, kepercayaan, persepsi risiko, dan kesenangan adalah
variabel yang diteliti pengaruhnya terhadap minat menggunakan e-commerce
model C2C. Penelitian dilakukan dengan memberikan Kkuisioner kepada
pengguna teknologi yang pernah merasakan bertransaksi e-commerce model
C2C. Hasil penelitian berdasarkan data dari 120 paket kuisioner yang diolah
dalam penelitian ini menemukan bahwa persepsi manfaat, kepercayaan, dan
kesenangan berpengaruh terhadap minat menggunakan e-commerce model C2C.
Sementara itu, tidak ditemukan adanya pengaruh yang signifikan dari persepsi
kemudahan dan persepsi risiko terhadap minta menggunakan.

Kata Kunci: TAM, TRA, e-commerce, model C2C, persepsi manfaat, persepsi
kemudahan, kepercayaan, persepsi risiko, kesenangan, minat
menggunakan

Abstract

The research aims to analyse the effect of TAM variables and its developments
and the derivatives of TRA variables on technology user’s acceptance to use
C2C model e-commerce. Perceived usefulness, perceived ease of use, trust,
perceived risk, and enjoyment are variables studied which hypothesized to have
an effect on people interest to use C2C e-commerce. The research is conducted
by giving questionnaires to users of technology who have experience
transactions with C2C e-commerce. The results of 120 respondents show that
perceived usefulness, trust, and enjoyment affect the intention to use.
Meanwhile, there are no significant effect found on the perceived ease of use
and perceived risk of intention to use.

Keywords: TAM, TRA, e-commerce, C2C model, perceived usefulness, perceived
ease of use, trust, perceived risk, enjoyment, intention to use

Latar Belakang

Model customer-to-customer (C2C)
menjadi salah satu model e-commerce
yang cukup menarik pengguna saat ini.
Penulis perlu melakukan penelitian terbaru
tentang e-commerce yang berbeda dengan
penelitian terdahulu. Penelitian ini berbeda

dengan penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya karena fokus meneliti model
C2C. Penelitian terdahulu belum ada yang
terfokus pada model C2C tersebut. Model
C2C dianggap menarik karena nilai
transaksi melalui e-commerce model ini
sangat tinggi. Dikutip dari Tempo.co, pada
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2016  Tokopedia mencatatkan  nilai
transaksi hingga Rp 1 triliun per bulannya.
Sedangkan situs untuk  e-commerce
Bukalapak, sepanjang tahun 2016
menyentuh nilai transaksi Rp 10 triliun
dan memiliki 11,2 juta pengguna aktif
(infonitas.com). Dilihat dari tingginya nilai
transaksi dari dua situs e-commerce model
C2C tersebut menjadikan model ini sangat
menarik untuk diteliti.

Pavlou (2003) melakukan penelitian
tentang pengaruh  konstruk  persepsi
manfaat, persepsi kemudahan, persepsi
risiko dan kepercayaan terhadap perilaku
pengguna. Lee et al. (2000) mengajukan
model penelitian dengan konstruk persepsi
manfaat, persepsi kemudahan, dan persepsi
risiko (risiko transaksi dan risiko produk)
sebagai konstruk yang mempengaruhi
perilaku penggunaan e-commerce. Yu et
al.  (2004) menambahkan  konstruk
kepercayaan normatif dan kesenangan
selain konstruk asli TAM sebagai konstruk
yang mempengaruhi perilaku. Li et al.
(2016) menggunakan kecepatan koneksi,
konsumsi waktu, keuntungan ekonomi,
dan tiga konstruk lain sebagai variabel
anteseden dalam penelitiannya. Egea dan
Gonzalez (2010) menggunakan konstruk
persepsi risiko, integritas informasi, dan
trust sebagai variabel tambahan di luar
TAM untuk mengetahui apa saja yang
mempengaruhi perilaku penggunaan e-
commerce.

Penelitian dilakukan kepada
pengguna teknologi yang telah memiliki
pengalaman dalam melakukan transaksi e-
commerce  model C2C. Pengguna
teknologi yang telah melakukan transaksi
e-commerce tentu dapat mengatahui
manfaat, kemudahan, tingkat kepercayaan,
risiko dan kesenangan yang didapat dari
penggunaan jenis transaksi ini. Persepsi
manfaat penting untuk diteliti untuk
mengetahui seberapa besar manfaat yang
dirasakan  oleh  pengguna.  Persepsi
kemudahan menggambarkan kemudahan
dalam bertransaksi melaluli situs e-
commerce model C2C yang dirasakan oleh
pengguna.

Kepercayaan yang diberikan oleh
pengguna terhadap penjual dan persepsi
risiko dalam situs e-commerce model C2C
ini penting untuk diteliti. Kepercayaan
menjadi modal penting dalam bertransaksi
dengan adanya risiko dalam kondisi
ketidakpastian yang hadir dalam transaksi
e-commerce. Sementara itu, persepsi risiko
menggambarkan anggapan tingkat risiko
yang ada dalam kondisi ketidakpastian
tersebut. Kesenangan selama melakukan
transaksi e-commerce tidak akan diketahui
olen pengguna teknologi yang belum
pernah bertransaksi sehingga menjadi
penting untuk diteliti. Kelima variabel
penelitian tersebut akan tergambarkan
dengan jelas oleh pengguna teknologi yang
pernah melakukan transaksi e-commerce
Khususnya model C2C.

Berdasarkan pada tingginya
penggunaan e-commerce saat ini, serta
dengan kelebihan dan kekurangannya,
peneliti  tertarik  untuk  melakukan
penelitian lebih lanjut dalam hal ini.
Dalam hal ini, penulis fokus terhadap e-
commerce model C2C. Persepsi manfaat,
persepsi kemudahan, kepercayaan,
persepsi risiko, dan kesenangan digunakan
oleh peneliti sebagai variabel independen
untuk mencari tahu pengaruhnya terhadap
minat menggunakan yang merupakan
variabel dependen dalam penelitian ini.
Peneliti memutuskan untuk melakukan
penelitian dengan judul “Determinan
Minat  Menggunakan  E-Commerce
Model C2C”.

Tujuan Penelitian
Tujan dari penelitian ini adalah:

1. Mengetahui pengaruh persepsi
manfaat (perceived usefulness) pada
keinginan untuk menggunakan e-
commerce model C2C

2. Mengetahui pengaruh persepsi
kemudahan (perceived easy of use)
pada keinginan untuk menggunakan e-
commerce model C2C

3. Mengetahui pengaruh kepercayaan
(trust) pada  keinginan  untuk



menggunakan e-commerce  model
c2C

4. Mengetahui pengaruh persepsi risiko
(perceived risk) pada keinginan untuk
menggunakan e-commerce  model
c2C

5. Mengetahui pengaruh kesenangan
(enjoyment) pada keinginan untuk
menggunakan e-commerce  model
C2C.

Theory of Reasoned Action (TRA)

Theory Reasoned Action (TRA)
merupakan teori tindakan beralasan yang
diperkenalkan oleh Fishbein dan Ajzen
pada tahun 1975. Fishbein dan Ajzen
(1975) menyatakan bahwa niat seseorang
untuk  melakukan  suatu  perilaku
menentukan akan dilakukan atau tidak
dilakukannya perilaku tersebut. Lebih
lanjut, Ajzen mengemukakan bahwa niat
melakukan atau tidak melakukan perilaku
tertentu dipengaruhi oleh dua penentu
dasar, yang pertama berhubungan dengan
sikap (attitude towards behavior) dan yang
lain berhubungan dengan pengaruh sosial
yaitu norma subjektif (subjective norms).

Dalam  upaya mengungkapkan
pengaruh sikap dan norma subjektif
terhadap niat untuk dilakukan atau tidak
dilakukannya perilaku, Ajzen melengkapi
TRA ini dengan keyakinan (beliefs).
Dikemukakannya bahwa sikap berasal dari
keyakinan terhadap perilaku (behavioral
beliefs), sedangkan Norma subjektif
berasal dari keyakinan normatif (normative
beliefs). Meski demikian, dikarenakan
norma subjektif ini tidak memiliki
kepastian teori dan ukurannya adalah
aspek psikologi seseorang yang sifatnya
sangat subjektif maka komponen norma
subjektif ini tidak dimasukkan kedalam
TAM (Benedictus dan Susilo, 2004).

Technology Acceptance Model (TAM)
Model penerimaan teknologi atau
Technology Acceptance Model (TAM)
yang dikembangkan oleh Davis (1989)
dari Theory of Reasoned Action (TRA) dan
merupakan model yang paling banyak

digunakan dalam  penelitian  sistem
informasi (Wiyono et al., 2008). Model
TRA dapat diterapkan karena keputusan
yang dilakukan oleh individu untuk
menerima suatu teknologi sistem informasi
merupakan tindakan sadar yang dapat
dijelaskan dan diprediksi oleh minat
perilakunya. TAM menambahkan dua
konstruk utama ke dalam model TRA. Dua
konstruk utama ini adalah persepsi
manfaat  (perceived usefulness) dan
persepsi kemudahan (perceived ease of
use). TAM  beragumentasi  bahwa
penerimaan individual terhadap sistem
teknologi informasi ditentukan oleh dua
konstruk tersebut.

Persepsi manfaat (perceived
usefulness) dan persepsi kemudahan
(perceived ease of wuse) keduanya
mempunyai pengaruh terhadap minat
perilaku (behavioral intention). Pemakai
teknologi akan  mempunyai  minat
menggunakan teknologi (minat perilaku)
jika merasa sistem teknologi bermanfaat
dan mudah digunakan (Jogiyanto,2007).

E-Commerce

Menurut Haryanti dan Irianto (2011), e-
commerce merupakan paradigma baru
dalam dunia bisnis yang menggeser
perdagangan tradisional dengan
memanfaatkan teknologi Information and
Communication Technology (ICT) atau
teknologi  internet.  Ferraro  (1998)
menyebutkan e-commerce adalah aktivitas
penjualan dan pembelian barang atau jasa
melalui  fasilitas  internet.  Dengan
kemajuan teknologi informasi  yang
mendorong e-commerce sebagai wadah
bisnis, kini kegiatan transaksi jual-beli
barang dan jasa tidak lagi batasi oleh ruang
dan waktu.

Customer-to-Customer (C2C)

C2C  merupakan bisnis  yang
dilakukan orang per orang dengan
menggunakan media online atau media
lainnya secara elektronik. Makeléinen
(2006) menyatakan  “pada  intinya,
customer-to-customer e-commerce bisa



diartikan sebagai seseorang melakukan
bisnis secara online, biasanya mengunakan
internet atau cara lainnya”. Pendapat ini
menitikberatkan pelaku dari bisnis sebagai
penentu untuk bisa dimasukkan dalam
bisnis C2C yaitu individual. Dalam hal ini,
konsumen vyang satu akan menjual
langsung kepada konsumen yang lain.
Sebagai contoh seorang individu menjual
mobil, rumah (properti), dan seterusnya
dalam Kklasifikasi online. Penawaran jasa
individu melalui internet dan menjual
pengetahuan dan keahlian secara online
adalah contoh dari C2C. Konsep e-
commerce jenis ini banyak digunakan
dalam situs online auction atau lelang
secara online.

Pengaruh Persepsi Manfaat pada Minat
Menggunakan

Persepsi manfaat (perceived
usefulness) didefinisikan sebagai sejauh
mana seorang yakin bahwa menggunakan
suatu teknologi akan meningkatkan
kinerjanya (Davis, 1989). Persepsi manfaat
merupakan suatu  keyakinan  (belief)
tentang proses pengambilan keputusan,
maka jika seseorang yakin bahwa sistem
informasi  berguna maka dia akan
menggunakannya. Sebaliknya jika
seseorang merasa Yyakin bahwa sistem
informasi kurang berguna maka dia tidak
akan menggunakannya (Hartono, 2007).
H; : Persepsi manfaat berpengaruh

terhadap minat menggunakan e-

commerce model C2C

Pengaruh Persepsi Kemudahan pada
Minat Menggunakan

Persepsi kemudahan (perceived ease
of use) didefinisikan sebagai keyakinan
seseorang bahwa menggunakan suatu
teknologi akan bebas dari usaha (Davis,
1989). Melihat definisinya, diketahui
bahwa konstruk ini juga merupakan suatu
keyakinan  (belief)  tentang  proses
pengambilan keputusan. Jika seseorang
yakin bahwa sistem informasi mudah
digunakan maka dia akan
menggunakannya. Sebaliknya jika

seseorang merasa yakin sistem informasi

tidak mudah digunakan maka dia tidak

akan menggunakannya (Hartono, 2007).

H, : Persepsi kemudahan berpengaruh
terhadap minat menggunakan e-
commerce model C2C

Pengaruh Kepercayaan pada Minat
Menggunakan

Hosmer  (1995) mendefinisikan
kepercayaan sebagai harapan terhadap
kedua pihak yang bertransaksi akan
memenuhi komitmen, bernegosiasi dengan
jujur, dan menahan dari mengambil
keuntungan dari pihak lain. Kepercayaan
adalah sesuatu yang dibutuhkan dalam
setiap kegiatan ekonomi dan interaksi
sosial di mana ketidakpastian selalu ada
(Pavlou, 2003).
Hs Kepercayaan berpengaruh

terhadap minat menggunakan e-

commerce model C2C

Pengaruh Persepsi Risiko pada Minat
Menggunakan

Risiko definisikan sebagai perkiraan
subjektif konsumen untuk menderita
kerugian dari hasil yang diinginkan
(Pavlou, 2003). Risiko adalah keadaan
tidak pasti yang dipertimbang seseorang
untuk memutuskan akan atau tidak
melakukan sebuah transaksi secara online.
Dowling dan Staelin dalam Pavlou (2003)
menyebutkan jika risiko meningkat dari
sekedar informasi menjadi  sebuah
keputusan untuk bertransaksi, maka risiko
akan diasosiasikan sebagai kepercayaan.
H, : Persepsi risiko berpengaruh

terhadap minat menggunakan e-

commerce model C2C

Pengaruh Kesenangan pada Minat
Menggunakan

Davis et al. (1992) mendefinisikan
kesenangan sebagai sejauh mana aktivitas
menggunakan teknologi dianggap suatu
hal yang menyenangkan bagi dirinya
sendiri, terlepas dari apapun hasilnya
(manfaat atau praktiknya). Kesenangan
adalah refleksi nilai hedonis yang menjadi



salah satu motivasi dasar konsumen untuk
mengadopsi teknologi baru (Childers et
al., 2001). Dalam konteks e-commerce,
kegiatan membeli atau sekedar mencari

informasi  merupakan  proses  yang
memberikan kesenangan terhadap
konsumen.

Hs : Kesenangan berpengaruh terhadap
minat menggunakan e-commerce
model C2C

Variabel dan Definisi Operasional
Penelitian

Definisi operasional dimaksudkan
untuk mengubah konsep pada variabel-
variabel penelitian yang masih bersifat
teoritik (abstrak) menjadi konsep yang
dapat menghindari salah pengertian dan
penafsiran yang berbeda dalam penelitian.
Variabel penelitian adalah objek penelitian
atau apa yang menjadi titik perhatian suatu
penelitian (Arikunto, 2006). Berikut ini
adalah indikator dan item penelitian
masing-masing variabel:

a. Persepsi Manfaat
Indikator dan item-item penelitian

diambil dari penelitian Paviou (2003).

Indikator yang digunakan untuk persepsi

manfaat adalah:

1. Manfaat keseluruhan

2. Kebernilaian

3. Manfaat kegunaan

4. Fungsional

Kuisioner adalah sebagai berikut:

1. Secara keseluruhan, situs e-commerce
model C2C sangat bermanfaat.

2. Menurut saya, situs e-commerce
model C2C bernilai untuk saya.

3. Konten dalam situs e-commerce
model C2C sangat bermanfaat untuk
saya.

4. Situs e-commerce model C2C sangat
fungsional.

b. Persepsi Kemudahan

Indikator dan item-item penelitian
diambil dari penelitian Paviou (2003).
Indikator yang digunakan untuk persepsi
kemudahan adalah:

Jelas dan mudah dimengerti

Tidak memerlukan banyak berpikir

Mudah digunakan

. Mudah mencari informasi

uisioner adalah sebagai berikut:

Interaksi saya dengan situs e-

commerce model C2C jelas dan

mudah dimengerti.

2. Berinteraksi dengan situs e-commerce
model C2C tidak memerlukan banyak
berpikir.

3. Saya menemukan situs e-commerce
model C2C mudah untuk digunakan.

4. Saya mudah menemukan informasi

yang saya butuhkan pada situs e-

commerce model C2C.
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c. Kepercayaan
Indikator dan item-item penelitian

diambil dari penelitian Pavlou (2003).

Indikator ~ yang  digunakan  untuk

kepercayaan adalah:

1. Dapat dipercaya

2. Menjaga kepercayaan dan komitmen

3. Menjaga kepentingan

Kuisioner adalah sebagai berikut:

1. Penjual dalam situs e-commerce
model C2C dapat dipercaya.

2. Penjual dalam situs e-commerce
model c2C dapat menjaga
kepercayaan dan berkomitmen.

3. Saya percaya penjual dalam situs e-
commerce model C2C karena mereka
menjaga kepentingan saya dengan
baik.

d. Persepsi Risiko
Indikator dan item-item penelitian
diambil dari penelitian Pavlou (2003).
Indikator yang digunakan untuk persepsi
risiko adalah:
1. Penjual tidak berisiko
2. Situasi yang menguntungkan
3. Tidak berisiko pada informasi
4. Tidak berpotensi merugikan
5. Tidak berisiko secara keseluruhan
Kuisioner adalah sebagai berikut:
1. Saya merasa keputusan bertransaksi
dengan penjual dalam situs e-
commerce model C2C tidak berisiko.



2. Saya merasa keputusan bertransaksi
dengan penjual dalam situs e-
commerce  model C2C  akan
menempatkan saya dalam situasi yang
menguntungkan.

3. Menurut saya, memberikan data
pribadi pada situs e-commerce model
C2C tidak berisiko.

4. Saya merasa keputusan  untuk
membeli produk dari penjual dalam
situs e-commerce model C2C tidak
berpotensi merugikan.

5. Secara keseluruhan, bertransaksi
melalui situs e-commerce model C2C
tidak berisiko bagi saya.

e. Kesenangan
Indikator dan item-item penelitian

diambil dari penelitian Yu et al. (2004)

dan Li et al. (2016). Indikator yang

digunakan untuk kesenangan adalah:

1. Lupa dengan waktu

2. Lupa dengan pekerjaan

3. Menyenangkan mencari informasi

4. Kesenangan yang berbeda dari cara
transaksi lain

Kuisioner adalah sebagai berikut:

1. Saya sering lupa waktu Kketika
membeli  barang atau  mencari
informasi produk melalui situs e-
commerce model C2C.

2. Saya sering lupa dengan pekerjaan
yang harus saya lakukan ketika

membeli  barang atau  mencari
informasi produk melalui situs e-
commerce model C2C.

3. Sangat menyenangkan untuk membeli
barang atau mencari informasi produk
melalui situs e-commerce model C2C.

4. Bertransaksi melalui situs e-commerce
model C2C memberikan kesenangan
yang tidak saya temukan pada cara
bertransaksi lain.

f.  Minat Menggunakan
Indikator dan item-item penelitian

diambil dari penelitian Pavlou (2003).

Indikator yang digunakan untuk minat

menggunakan adalah:

1. Penggunaan

2. Penggunaan ulang

3. Penggunaan segera

Berdasarkan indikator penelitian tersebut,

maka pertanyaan yang digunakan dalam

kuisioner adalah sebagai berikut:

1. Saya akan mencoba bertransaksi
melalui situs e-commerce model C2C.

2. Saya akan melakukan lagi transaksi
dengan situs e-commerce model C2C
dimasa yang akan datang.

3. Sepertinya saya akan melakukan
transaksi melalui situs e-commerce
model C2C dalam waktu dekat.

Tabel 1
Ringkasan Distribusi Kuisioner

No Proses Jumlah
1. Jumlah kuisioner yang disebar 150
2. Jumlah kuisioner yang kembali 134
3. Jumlah kuisioner yang tidak sesuai kriteria 14
4. Jumlah kuisioner yang digunakan dalam penelitian 120
5. Persentase kuisioner yang kembali 89,33%
6. Persentase kuisoner kembali yang bisa digunakan 80%

Sumber: Data diolah (2017)

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
kuisioner. Kuesioner menurut Sugiyono

(2008) merupakan teknik pengumpulan
data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pernyataan
tertulis kepada  responden untuk



dijawabnya. Data kemudian dapat diolah
dan dianalisis sesuai dengan penelitian
yang dilakukan tentang penerimaan e-
commerce model C2C oleh pengguna
teknologi. Ringkasan distribusi kuisioner
dapat dilihat pada tabel 1.

Hasil Uji Hipotesis

Evaluasi inner model atau model
struktural dilakukan dengan menggunakan
nilai R? dan uji signifikansi melalui nilai
koefisien path atau t-values tiap path. Nilai
R? minat menggunakan pada tabel 4.3
adalah 0,476. Ini menjelaskan bahwa

kesenangan.  Sisanya vyaitu  52,4%
dijelaskan melalui variabel lain di luar
model. Berikut adalah hasil uji signifikansi
nilai koefisien path atau t-values tiap path.

Hipotesis  diuji melalui uji
signifikansi dengan membandingkan nilai
t-table dengan t-statistic. Jika nilai t-
statistic lebih tinggi dari nilai t-table, maka
hipotests  terdukung. Untuk tingkat
keyakinan 95%, jika hipotesis dua ekor
(two tailed), maka nilai t-table adalah di
atas 1,96. Jika hipotesis satu ekor (one
tailed), maka t-table adalah di atas 1,64.

Penelitian ini menggunakan hipotests dua

konstruk minat menggunakan dapat ekor (two tailed), sehingga nilai t-statistic
dijelaskan  47,6% melalui  konstruk harus di atas 1, 96. Berikut hasil
persepsi manfaat, persepsi kemudahan, bootstraping dengan program SmartPLS.
kepercayaan,  persepsi  risiko, dan
Tabel 2
Hasil Uji Hipotesis
Original | Sample | Standard -
Hipotesis Sar%ple Mea?n Deviation (L/S;i?tgg\clsl) Keputusan
(O) (M) (STDEV)
PU -> U 0,227 0,214 0,090 2,523 Diterima
PEU -> IU 0,046 0,062 0,109 0,418 Ditolak
TR -> U 0,168 0,169 0,082 2,035 Diterima
PR -> U 0,057 0,055 0,081 0,698 Ditolak
EN -> U 0,433 0,432 0,104 4,174 Diterima
Sumber: Data Diolah (2017)
Keterangan: EN=Kesenangan; IU=Minat Menggunakan; PEU=Persepsi Kemudahan;

PR=Persepsi Risiko; PU=Persepsi Manfaat; TR=Kepercayaan

Melihat tabel 2, dapat disimpulkan
bahwa ada tiga hipotesis yang terdukung,
yaitu hipotesis satu, tiga, dan lima.
Hipotesis yang terdukung adalah hipotesis

persepsi  manfaat  terhadap  minat
menggunakan,  hipotesis  kepercayaan
terhadap minat menggunakan, dan
hipotesis kesenangan terhadap minat

menggunakan. Sementara, hipotesis yang
ditolak adalah hipotesis kedua dan
keempat, vyaitu  hipotesis  persepsi
kemudahan terhadap minat menggunakan
dan hipotesis persepsi risiko terhadap
minat menggunakan.

Diskusi

Pengaruh Persepsi

Manfaat

Terhadap Minat Menggunakan

Hasil penelitian ini secara empiris
membuktikan bahwa persepsi

manfaat

berpengaruh terhadap minat menggunakan.
Hasil ini sejalan dengan penelitian Pavlou
(2003) yang menyatakan persepsi manfaat
berpengaruh terhadap minat bertransaksi.
Lee et al. (2000), Yu et al. (2004), dan
Palvia (2009) juga menyatakan adanya
pengaruh persepsi manfaat terhadap minat
bertransaksi.

manfaat
terkait

menjadi
penggunaan

Studi ini membuktikan jika persepsi
suatu
situs

pertimbangan
e-commerce



model C2C untuk bertransaksi. Keadaan
ini  muncul karena manfaat dari e-
commerce memang cukup terasa dalam
kehidupan saat ini yang sangat dinamis.
Melihat ke tabel 4.1, responden banyak
berasal dari kota besar seperti Jakarta,
Tangerang, Bandung, dan Surabaya yang
memiliki kecenderungan kehidupan yang
intens dan dinamis tentu sangat bermanfaat
bagi penggunanya, baik sekedar mencari
informasi tentang suatu produk maupun
memang melakukan transaksi.

Pengguna terbesar juga kebanyakan
adalah kelas pekerja, baik pegawai
BUMN, pegawai swasta, maupun
wiraswasta yang cenderung tidak memiliki
banyak waktu. Kehadiran situs e-
commerce model C2C ini dirasa sangat
membantu dengan memberikan pilihan
cara bertransaksi yang sangat fleksibel dari
segi waktu dan metode pembayaran. Sudah
ada situs e-commerce model C2C yang
bekerjasama dengan beberapa bank untuk
memberikan  fasilitas kredit kepada
pelanggannya jika bertransaksi melalui
situs tersebut. Melihat sangat banyaknya
manfaat yang dapat diperoleh oleh
pengguna teknologi saat menggunakan
atau bertransaksi melalui situs e-commerce
model C2C, sangat wajar jika penelitian
ini membuktikan bahwa persepsi manfaat
berpengaruh terhadap minat menggunakan
e-commerce model C2C.

Diskusi Pengaruh Persepsi Kemudahan
Terhadap Minat Menggunakan

Hasil penelitian ini membuktikan
tidak adanya pengaruh persepsi
kemudahan terhadap minat bertransaksi.
Hasil ini Dbertolak belakang dengan
penelitian terdahulu vyaitu Lee et al.
(2000), Fusilier dan Durlabhji (2005), dan
Yu et al. (2004) yang menyatakan bahwa
persepsi kemudahan berpenganruh
terhadap minat menggunakan. Namun
hasil penelitian ini juga sejalan dengan
penelitian Pavlou (2003) dan Gefen (
1997), yang menyatakan bahwa tidak ada
pengaruh antara persepsi kemudahan
terhadap minat menggunakan teknologi.

Penelitian  ini  secara  empiris
membuktikan jika persepsi kemudahan
tidak  berpengaruh  terhadap  minat
menggukanan e-commerce model C2C
oleh pengguna teknologi. Hal ini terjadi
karena ada situs e-commerce model C2C
saat ini cukup banyak dan semua platform
memiliki  karakternya  masing-masing.
Karakter platform yang berbeda itu
membuat pengguna menjadi tidak terbiasa
dalam menggunakannya. Melihat ke tabel
4.1, frekuensi belanja online yang paling
banyak adalah beberapa kali dalam
setahun, tentu ini bisa menjadi alasan
mengapa para pengguna tidak terlalu
terbiasa menggunakan e-commerce model
C2C yang beragam tersebut.

Kemudahan seringan kali
bertolakbelakangan dengan sistem
keamanan. Semakin baik sistem keamanan
dalam situs e-commerce maka akan
semakin  rumit cara  bertransaksi.
Keamanan dalam  bertransaksi  bagi
pengguna, baik penjual maupun pembeli
tentu menjadi prioritas utama penyedia
ruang e-commerce. Standar keamanan ini
sangat mungkin menjadi berkurangnya
tingkat kemudahan dalam penggunaannya.
Misalnya seperti Tokopedia yang meminta
pengguna untuk mengirim gambar bukti
transfer melalui aplikasinya, padahal saat
melakukan transfer sudah ada unige code
yang  dimasukan  dalam nominal
pembayaran. Adanya dua langkah ini
agaknya mengurangi kemudahan
bertransaksi pengguna karena menjadi
tidak praktis. Dengan demikian, para
pengguna merasa dengan menggunakan e-
commerce model C2C ini tidak membuat
mereka terlepas dari usaha.

Diskusi Pengaruh Kepercayaan
Terhadap Minat Menggunakan

Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian sebelumnya yang menyatakan
bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap
minat menggunakan. Penelitian yang
sejalan dengan hasil penelitian ini adalah
Pavlou (2003) dan Palvia (2009).
Penelitian ini juga mendukung hasil



penelitian  Yu et al. (2004) vyang
menyatakan adanya pengaruh kepercayaan
terhadap minat menggunakan.

Studi  ini  membuktikan  jika
kepercayaan berpengaruh terhadap minat
menggunakan e-commerce model C2C.
Penyedia platform e-commerce saat ini
telah menyediakan fitur reputasi bagi
penjual, semakin tinggi reputasi penjual
menunjukkan  semakin  baik tingkat
kesuksesan transaksi penjual tersebut.
Dengan demikian, tingkat kepercayaan
pengguna menjadi naik meskipun belum
pernah  bertransaksi  dengan  penjual
tersebut.  Melihat tabel 4.1, lama
pengalaman belanja online didominasi
oleh pengguna lama dengan pengalaman
lebih dari satu tahun. Mereka biasanya
sudah mengerti bagaimana  cara
membedakan penjual yang dapat dipercaya
dan yang kurang dapat dipercaya dengan
melihat karakteristik penjual tersebut.

Kembali kepada penyedia platform
e-commerce model C2C, tentu sudah
membangun sistem yang mengedepankan
keamanan konsumen. Kepercayaan
pengguna kepada penjual kini juga
menjadi kepentingan penyedia platform
agar para pengguna terus menggunakan
platform tersebut untuk bertransaksi e-
commerce. Dengan demikian, kepercayaan
pengguna e-commerce model C2C ini
dapat terbangun bukan saja karena reputasi
penjualnya, tapi juga karena para penyedia
platform sudah menggunakan sistem
keamanan bertransaksi yang baik.

Diskusi  Pengaruh  Persepsi  Risiko
Terhadap Minat Menggunakan

Hasil  penelitian ini  bertolak
belakang dengan penelitian terdahulu.
Penelitian Pavliou (2003) menyatakan
adanya pengaruh persepsi risiko terhadap
minat bertransaksi e-commerce. Lee et al.
(2000) menyatakan bahwa persepsi risiko
berpengaruh terhadap minat menggunakan.
Kim et al. (2008) juga menyatakan adanya
pengaruh persepsi risiko terhadap minat
menggunakan. Namun, penelitian ini
secara empiris membuktikan jika persepsi

risiko tidak berpengaruh terhadap minat
menggunakan e-commerce model C2C.

Keadaan ini diperkirakan muncul
karena keadaan bertransaksi online yang
penuh ketidakpastian. Banyaknya jumlah
penjual yang berasal dari berbagai daerah
menaikan tingkat risiko yang muncul.
Tentu banyak cara pengguna dan penyedia
platform e-commerce model C2C untuk
menekan risiko yang ada, namun tetap saja
risiko tersebut tidak dapat dihilangkan
sepenuhnya. Pengguna, dalam hal ini
pembeli biasanya akan menekan risiko
kerugian finansial dengan meminalisir
nilai transaksi. Hal ini sejalan dengan tabel
4.1 yang menunjukkan distribusi nilai
belanja online paling besar adalah dengan
nilai kurang dari Rp 500.000,00.

Dalam praktik bertransaksi e-
commerce, melihat ulasan produk menjadi
hal yang sangat penting. Dengan melihat
ulasan  tersebut, pengguna  dapat
mengetahui bagaimana pendapat orang
lain yang pernah membeli sebuah produk
dari seorang penjual. Jika didapati
feedback yang buruk, tentu bisa menjadi
pertimbangan bagi pengguna untuk tidak
melanjutkan transaksi dengan penjual
tersebut. Dengan demikian, persepsi risiko
atas keadaan yang penuh ketidakpastian
tidak  berpengaruh  terhadap  minat
menggunakan e-commerce model C2C.

Diskusi Pengaruh
TerhadMinat Menggunakan

Hasil penelitian ini  mendukung
penelitian sebelumnya yang menyatakan
adanya hubungan pengaruh antara
kesenangan dengan minat menggunakan.
Penelitian yang sejalan dengan hasil
penelitian ini adalah Yu et al. (2004). Li et
al. (2016) menyatakan adalah pengaruh
kesenangan terhadap minat menggunakan.
Selain itu, Cry et al. (2006) juga
menyatakan adanya pengaruh kesenangan
terhadap minat menggunakan.

Studi ini  membuktikan secara
empiris jika kesenangan dari penggunaan
e-commerce model C2C berpengaruh
terhadap minta menggunakan e-commerce

Kesenangan



itu sendiri. Menggunakan e-commerce
model C2C dianggap memberikan
kesenangan yang tidak ditemukan pada
cara  bertransaksi  lain.  Saat ini,
bertransaksi melalui e-commerce atau
sekedar hanya mencari informasi terkait
suatu produk sudah dianggap sebagai
sebuah hiburan bagi penggunanya.

Melihat ke tabel 4.1, responden
paling banyak adalah pada kelas pekerja
yang cenderung mudah jenuh terhadap
rutinitasnya. Dengan melakukan pencarian
informasi  sebuah produk saja bisa
memberikan kelas pekerja ini hiburan yang
menyenangkan, bahkan bagi beberapa
orang berbelanja online sudah menjadi
kebiasaan yang dapat membahagiakan
pengguna tersebut. Dengan demikian,
perasaan bahagia atau kesenangan yang
diperoleh pengguna selama memanfaatkan
e-commerce model C2C ini berpengaruh
terhadap minat menggunakan e-commerce
itu sendiri.

Simpulan Penelitian

Dalam studi ini, kesenangan
memberikan  pengaruh  paling  besar
terhadap minat menggunakan e-commerce
model C2C.  Setelah  kesenangan,
kemudian diikuti  persepsi manfaat,
kemudian kepercayaan. Penelitian ini tidak
dapat membuktikan bahwa persepsi
kemudahan dan persepsi risiko
mempengaruhi minat menggunakan e-
commerce model C2C.

Perbedaan karakteristik dari
beberapa platform e-commerce
menyebabkan sulitnya beradaptasi dalam
penggunaan e-commerce model C2C.
Selain itu, kemudahan dalam bertransaksi
seringkali bertolakbelakang dengan sistem
keamanan yang diterapkan platform e-
commerce model c2C justru
menghilangkan sisi praktis dari
penggunaannya. Keadaan yang tidak pasti
dalam lingkungan transaksi e-commerce
turut menimbulkan risiko bagi pengguna.
Namun di sisi lain, manfaat yang diperoleh
oleh pengguna selama menggunakan e-

commerce model C2C membuat mereka
ingin menggunakannya lagi.

Kepercayaan yang terbangun antara
penjual dan pembeli juga menjadikan
pengguna tidak ragu untuk bertransaksi e-
commerce. Kesenangan yang diperoleh
dari cara bertransaksi e-commerce model
C2C yang tidak ditemukan pengguna pada
cara bertransaksi lain juga menjadikan
minat menggunakan e-commerce itu
bertambah. Tidak hanya bertransaksi,
mencari informasi terkait suatu produk
melalui  platform  e-commerce juga
memberkan kesenangan tersendiri bagi
penggunanya. Dengan demikian, semakin
tinggi manfaat yang akan diperoleh oleh
pengguna, semakin  tinggi  tingkat
kepercayaan, dan semakin tinggi tingkat
kesenangan yang dirasakan oleh pengguna,
semakin tinggi pula minat menggunakan e-
commerce model C2C.

Keterbatasan Penelitian dan Saran

Keterbatasan penelitian ini antara
lain, kurangnya motivasi responden dalam
mengisi  kuisioner. Dapat dilihat dari
tingkat kuisoner yang tidak kembali
sebesar 10% dari keseluruhan kuisioner.
Penyebaran kuisioner melalui jalur online
membuat penyebarannya tidak dapat
dikontrol sesuai dengan kriteria yang
ditetapkan karena peneliti tidak dapat
mengetahui mana responden yang pernah
bertransaksi e-commerce model C2C dan
mana yang belum. Pemisahan Kkuisioner
yang sesuai dan tidak sesuai Kkriteria
dilakukan setelah kuisioner diterima.

Penelitian selanjutnya diharapkan
dapat memperbanyak jumlah sampel
dalam penelitian. Selain itu, penelitian
selanjutnya diharapkan bisa
pengembangan terkait konstruk dalam
penelitian ini.
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